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第 1 章．序論 
 















とになるだろう。1990 年代に IT と通信技術の融合により、一時的にビジネスモデル・
ブームが起きたが、今日、規制の撤廃、技術の進歩、グローバル化、持続可能性など
の影響で、ビジネスモデルへの関心が再熱している (1)」と述べている。参考として IBM













                                                   
(1) ライモン・カサデサス＝マサネル  ジョアン E.リカート (2011）「優れたビジネスモデル
は好循環を生み出す」『DIAMOND ハーバード・ビジネスレビュー』2011 年 8 月号、pp.25-37
より抜粋  
(2) 日本アイ・ビー・エム株式会社『「今こそイノベーションを実現させるために」CIO が果
たすべき役割“The Global CEO Study 2006”からの提言』2006 年を参照  
(3) ライモン・カサデサス＝マサネル  ジョアン E.リカート (2011）「優れたビジネスモデル

















                                                   
(4) 従来型ビジネスモデルとは、業界にて主流のバリューチェーン構造を維持する企業を指す。 
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第 2 章．先行研究 
 
第 1 節  先行研究レビュー 
1.ビジネスモデルの定義 









 以下、国領(1999) (6)、小野・根来(2001) (7)、加護野・井上(2004) ((8))、マグレッタ(2011)  



















                                                   
(5) 山田英夫(2012)「なぜ、あの会社は儲かるのか？ビジネスモデル偏」日本経済新聞出版社  
(6) 国領二郎（1999)「オープン・アーキテクチャ戦略」ダイヤモンド社  
(7) 小野桂之介・根来龍之（2001）「経営戦略と企業革新」朝倉書店  
(8) 加護野忠男・井上達彦(2004)「事業システム戦略」有斐閣アルマ  
(9) ジョアン・マグレッタ(2011）「ビジネスモデルの正しい定義」『DIAMOND ハーバード・
ビジネスレビュー』2011 年 8 月号、pp.127-138 














































































                                                   
(11) 井上達彦(2010)「逆転の発想による事業デザイン」『早稲田商学』第 424 号 ,pp.31-53 
(12) マーク W.ジョンソン クレイトン M.クリステンセン ヘニング・カガーマン (2009)「ビ
ジネスモデル・イノベーションの原則」『DIAMOND ハーバード・ビジネスレビュー』2009






























図表 2-4：ビジネスを成功させる 4要因 
 
















                                                   
(13) 山田英夫(2013)「ビジネスモデル間競争の戦略定石」早稲田大学 WBS 研究センター  早稲
田国際経営研究 No.44(2013)、pp.61-78 
(14) W・チャン・キム レネ・モボルニュ(2013)「ブルー・オーシャン戦略」ダイヤモンド社  

























ストーリーを組み立てる際に柱となる要素として 5 つを挙げている。  
 
図表 2-6：戦略ストーリーの 5C 
 
 競争優位(Competitive Advantage)  
ストーリーの「結」 :利益創出の最終的な論理  
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 コンセプト(Concept) 
ストーリーの「起」 :本質的な顧客価値の定義  
 構成要素(Components) 
ストーリーの「承」 :競合他社との「違い」  
SP（戦略的ポジショニング）もしくは OC（組織能力）  
 クリティカル・コア(Critical Core) 
ストーリーの「転」 :独自性と一貫性の源泉となる中核的な構成要素  
 一貫性(Consistency）  

















生じてきた」という 2 点を挙げている。  
また、内田(2009)(17)では、バックグラウンドが違う企業が同じ市場にて戦う異業種格
闘技という現象が起こっていると示している。異業種格闘技とは、「1 異なる事業構造







                                                   
(16) 山田英夫(2013)「ビジネスモデル間競争の戦略定石」早稲田大学 WBS 研究センター  早稲
田国際経営研究 No.44(2013)、pp.61-78 より抜粋  










1. 経済の成熟化に伴う従来型ビジネスモデルの限界  
2. 企業競争や消費者自身のグローバル化  
3. 規制緩和の流れ  
4. パソコンの進歩や普及に代表されるネットワークの発達  

































































                                                   
(20) マイケル E.ポーター 「戦略とインターネット」『DIAMOND ハーバード・ビジネスレ
ビュー』2011 年 6 月号、pp.100-129 
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第 3 章  仮説の設定 
 





































































































第 4 節  ビジネスモデル革新の法則 
以上のことから、既存業界のビジネスモデルを老朽化 (21)させ、業界の競争ルール (22)
を破壊させる「ビジネスモデル革新」に必要な「ビジネスモデルの構成要素」と、そ

































第 4 章．リサーチデザイン 
 




























① オイシックスと食品通販業界  
② ガリバーと中古車業界  
③ アマゾンと書籍業界  










 対象企業へのインタビューでは、以下の取材項目について調査を行なっている。  
 
 従来型のビジネスモデル 
① 参入時における既存業界の環境  
② 既存業界が考える顧客ニーズとバリュー  
③ 既存業界がもつビジネスモデルの概要  
④ 既存業界とイノベーターのビジネスモデルの違い  
⑤ 既存業界のビジネスモデルにおける課題  
 
 インターネットを利用したイノベーターのビジネスモデル 
① ターゲット顧客と顧客ニーズ、バリュー  
② バリューと利益を生む仕組み（注目したインターネットのもつ特長や役割）  
③ ビジネスモデル上の強みや特長  
④ 競合企業が模倣困難な理由  
⑤ 商品やサービスの特長と競合他社との違い  
⑥ インターネットをビジネスモデルに取り入れる際の成功要因  
⑦ インターネットをビジネスモデルに取り入れる際の留意点  
⑧ 商品・サービスにおけるインターネットとの親和性  
⑨ 業界への影響力  




 次章の事例研究では、以下の分析項目として整理している。  
 
 従来型ビジネスモデルの構成要素 
 ポジション  
誰を顧客とするか  
 バリュー  
顧客に提供する価値  
 アクティビティ  
価値を提供・利益を生む活動  





 ポジション  
誰を顧客とするか  
 バリュー  
顧客に提供する価値  
 アクティビティ  
価値を提供・利益を生む活動  
 キー・リソース  
鍵となる経営資源  




 ビジネスモデルの老朽化  
既存企業のビジネスモデルに欠かせない競争優位となる経営資源が、サンク・コス
トとなる  





第 5 章．事例研究 
 
第 1 節  オイシックスと食品通販業界 
1.事業概要 (23) 
オイシックス株式会社は「より多くの人が、豊かな食生活を 簡単に送れるような





















 野菜  
 
                                                   




 肉                   □ 魚  
 
 
 加工品  
 




















































































































































































② 全車、最長 10 年間の長期保証付き。  
新車販売時から経過年数が 7 年未満の国産車は業界初の最長 10 年間保証を実現。
走行距離は無制限で、電球などの消耗品やナビなどの社外品も保証対象としている。 






                                                   



















                                                   
(26) 株式会社ガリバーインターナショナル社員に対する取材、公開資料、楠木建 (2010)「スト
ーリーとしての競争戦略」東洋経済新報社、山田英夫（2013）「ビジネスモデル間競争の戦略









































































































































第 3 節  アマゾンと書籍業界 
1.事業概要 (27) 




タリア、中国（Joyo.com）で Web サイトを運営し、世界各地 50 カ所を超える物流セ
ンターを設置している。日本においては、2000 年にアマゾンジャパンを設立し、国内
の物流センターは 12 箇所にも及んでいる。  
事業内容としては、Amazon が提供する商品のほか、一般の事業主が Amazon に出
品して商品を販売できるマーチャント＠amazon.co.jp の開始している。さらに、AWS











世界最大の E コマースサイトへと進化を続けている。  
 
① 売れ筋ではない顧客のニーズに応えたあらゆるセレクション  
 売れ筋商品以外の商品売上がアマゾンの成長を支えているロングテール理論を展開。
2012 年 10 月時点、Amazon.com の全売上の約 3 分の 1 は、売上ランキング 13 万位以
下の書籍で占められている。  




③ 当日に届くスピーディな配送サービス  
 「当日お急ぎ便(500 円)」で注文した場合は当日、「お急ぎ便（350 円）」で注文し
た場合は 3 日後までに届く。また、年会費 3,900 円（税込）を支払い Amazon プレミ










































 1995 年 6 月に設立した当時、ベゾス氏はアマゾンで取り扱う商品について、最初か
ら書籍で決めていたわけではなかった。当初、インターネットで販売する商品を 20 品












Amazon.com を立ち上げたのである。  



































































































第 4 節  ライフネット生命と生命保険業界 
1.事業概要 (29) 
ライフネット生命保険株式会社は「保険料を半額にして、安心して赤ちゃんを産み






 開業以来、ライフネット生命は、急成長をみせている。2012 年 3 月 15 日には、東京
証券取引所マザーズ市場にて株式を公開。2008 年の開業から 4 年間で保有契約 15 万件
を突破している。  
 
① 他社に比べ、圧倒的に安い保険料  
 ライフネット  生命で保険を見直した顧客の月額保険料における平均削減額は、7,002
円/月。その理由は、保険会社の運営経費に相当する人件費、宣伝費、事務所費用など
の手数料（付加保険料）分を、インターネット販売にすることで実現した。  
② 日本で唯一。保険料の内訳を公開  
 業界に先駆けて、生命保険の手数料部分「付加保険料」と原価部分「純保険料」の
比率を開示。また、顧客が保険選びの際に、比較して検討するための情報を、すべて
Web サイトにて公開している。  








⑤ コールセンターによる手厚いサポート  
 人の手が必要となるサービスの提供を重要視している。平日の夜 10 時までコンタク
トセンターを営業しており、仕事から帰宅したあとでも保険の検討が可能な営業時間
を設定している。  




























































































































































































 ガリバー： 「展示場」をなくした。 
 アマゾン： 「店頭・販売員」をなくした。 
 ライフネット生命： 「営業職員による販売網」をなくした。 
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第 6 章．結論 
 



































以下に、インターネットと 4 つの傾斜「MOVE 分析」フレームワークを図で示す。  
 



















































レームワークとして、『インターネットと 4 つの傾斜「MOVE 分析」』を構築した。
自身が提唱する「MOVE」という概念は「M：Main customer（メイン顧客）」「O：
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